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Antes de iniciar es te escrito compro bé en internet las entradas para dos palabras 
asociadas: "CARNE" y "DIETÉTICA". Entre la multitud de referencias global es 
gratamente observé que la gran mayoría hacían referencia a la came de conejo. El 
resto, minoritari o, no citaban otras cames, sino a alimentos dietéticos "con came" 
para animal es de compañía. Desde aquí animo a qui en qui era a corroborar! o. 
Este sencillo hec ho nos da una idea de la imagen con la que los "promotores" ven den la 
came de conejo. El principal distintivo diferencial us ad o para la mi sm a es "la came dietética". 
Esta frase ya la usa.bamos, hace exactamente treinta años, entonces fue concebida como un 
slogan publicitario, una idea que siendo nueva se quería transmitir al consumidor. Sin 
embargo, a díade hoy, parece que el mensaje no ha calado entre el público todo lo que podía 
haberlo hecho. 
El futuro susceptible de previsión só lo puede ser el mas inmediato, a 5 años vista a mucho estirar. 
Dado que no existen las bolas de cristal, no es prudente aventurar predicciones mas alla de este 
intervalo. El dislocada ritmo actual de la evolución en todos los términos hace que se aceleren los 
imprevistos. Por tan to, la "estimación" de cómo evolucionara la producción de came de conejo y su 
consumo, parametros que van a la par, y la necesidad de promoción de la misma sobre las demas 
cames, de ben ser muy argumentadas y basadas en hechos ya ocurridos en el sector, e incluso sobre 
lo acontecido con otros productos de consumo. 
PRODUCCIÓN Y 
CONSUMO ACTUAL DE 
CARNE DE CONEJO: 
Desconocemos, por falta de exac-
titud, cual es el censo actua l y el 
consumo de carne de conejo. Hay 
claras diferencias entre las encues-
tas ofic ia les publicadas, y lo supues-
to por e l sector. Podemos hacer un 
estimado : partiendo de una cifra de 
unas 80.000 Tm de carne, que re-
presentan unos 66 mil lones de cone-
jos, que se reparten entre unos 11 
millones de familias españolas, nos 
sale una media de consumo de 6 
conejos a l año por fami li a, ¡lo que 
equival e a un único conejo por fami-
lia cada dos meses! 
Es ésta una cantidad algo baja, 
pero creíble, que nos da un dato 
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sencillo para proseguir con el anidi-
sis, basado en la teoría del "Habito de 
Compra", que supone seguimos to-
dos en cierta medida: 
NORMAS SOBRE EL 
LUGAR DE DECISIÓN DE 
LA COMPRA: 
A) Los productos de "ALTO habito 
de compra", o sea los imprescin-
dibles como leche, azúcar, pan, 
etc. ven decidida la necesidad de 
su compra en el hogar. En el 
punto de venta sólo se de-
cide la marca, la presenta-
ción ... 
B) La compra de los produc-
tos de "BAJO habito de 
compra" se estima se dec i-
de, entre un 80 a un 90 % 
de las veces, cuando ya se 
esta en el punto de venta. 
Nuestra competencia 
inmediata: las otras 
carn es 
La compra de came de 
conejo, al hacerla cada dos meses, es 
cali ficada como de "Ba jo Habito", por 
tanto decidida frente del producto, 
mirando al mostrador. Significa que 
la persona que realiza la compra pue-
de decidir la adquisición de o tro pro-
ducto mas barato, si no ha lla algo en 
la came de conejo que la baga mas 
valorada. O bien puede decantarse 
por o tros productos mas caros, si los 
estima mejores, que le sugieran un 
mayor interés. 
La came de conejo es una came 
mas, por lo que sus mas directos 
competidores son las demas carnes. 
En la tabla 1 se recoge el consumo 
medio nacional anual de las carnes 
mas consumidas: 
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Comprobamos que el conejo sólo 
representa un 2% del total, que un 
63% del consumo se lo llevan cames 
mas baratas y un 35% cames mas 
caras. Por reflejar la dificultad de in-
terpretación de las encuestas, baste 
apuntar que de elias se desprende la 
percepción entre los consumidores de 
que el consumo de cames mas caras 
es superior a lo que rea lmente es. 
Por la tendencia de la sociedad en 
los paí ses de sano llados a valorar mas 
lo "ecológico" y lo respetuoso con el 
"bienestar animal" , no parece que 
vayamos a aumentar el consumo to-
tal de came. Así que el aumento de 
nuestra cuota de mercado dependera 
de 1mestra capacidad de ganar cuota 
a las demas cames. La competencia 
es claramente mas dura por el sector 
de lo barato, así que el posiciona-
miento de cara al futuro , sobre la 
imagen de promoción que queremos 
dar al conejo, paréce que sería mas 
interesante conseguir que el consu-
midor valorase la came de conejo 
dentro del grupo de cames caras. 
Para ello, los consumidores deben 
conocer el distingo que la haga ser 
mas apreciada. Algunas de la políti-
cas presentes ya van en este sentido. 
Una de elias es fomentar la 
generalización de la diversi-
ficación de productos ela-
borados que se ofertan; mi-
nimizar la presentación de 
canales de conejo "exclusi-
vamente" en las pollerías, 
donde só lo compiten con las 
canales de pollo; etc. Inclu-
so convendría corregir al-
guna definición jurídica. 
Tabla 1: Consumo nacional anual medio de las distintas carnes 
clasificadas según su coste respecto al coste de la carne de 
conejo, basado en las producciones de mataderos. 
Carn es Kg/habitante y año 
Carnes mas baratas Cerdo tresco y en chacina «B» 38 
Conejo 
1-
Carnes mas caras 
TOTAL 
Pollo y otras aves 25 
Ternera y vacuno mayor 
Cordero, avino y caprino 
Otras varias y cerdo en 
chacina «A» 
I 
-
2 
15 
8 
12 
100 
Nota: «La chacina considerada «A» seria el jamón curada» , y la «B» el resto». 
LA NECESIDAD DEL 
TRABAJOEN 
EQUIPO 
Es obvio que las cosas 
pasan por un sinfin de casua-
lidades, pero no es menos 
cierto que somos las persa-
nas, con nuestras decisiones 
y actuaciones, quienes ayu-
damos a que ocurran. Cada 
persona relacionada con la 
Cunicultura, esté donde esté, 
tendra sus oportunidades de 
aportar una mejora, que en principio 
le beneficie a él, pero por extensión 
beneficie al conjunto del colectivo. 
Son muchos los avatares en los 
que poco podemos hacer, como los 
cambios legislativos, decisiones 
globales de la UE, las consecuencias 
de epizootías ... Pero sí que podemos 
seguir mejorando nuestra forma de 
A¡:~sm 
.,_,....,....,_ 
ISO 9001 
EC - 0065197 
Corporación 
Alimentaria 
Guissona, 
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trabajo, aprovechando los nuevos 
conocimientos y tecnologías dispo-
nibles, como se viene haciendo desde 
hace ya tiempo. 
El futuro debiera convencernos 
de que los distintos subsectores, o 
grupos, que conforman el Sector 
Cunícola deberan trabajar como par-
tes coordinadas de un único colecti-
vo. Deben desaparecer ten-
siones y desavenencias por el 
bien del objetivo final. Este 
objetivo es doble: 
a) que cada uno, obtenga un 
digno beneficio de las in-
versiones realizadas y de s u 
trabajo, 
b) producir un producto de 
calidad, diferenciada y com-
petitiva. 
LA "DIETÉTICA" 
COMO ÚNICAVENTAJA 
ARESALTAR 
Según los analisis de mercados, 
por mi seguimiento del sector desde 
distin tos puntos de vista, desde antes 
del inicio de ASESCU, y por mis mas 
Estimación sobre el futuro de la carne de conejo 
de 30 años en la empresa privada 
con relaciones con expertos en mar-
keting y publicidad, puedo asegurar 
lo siguiente: 
-para la mejora de la venta del pro-
ducto final se exigiran unas pro-
mociones, que beneficien a todos 
los relacionados con el sector. 
-en la promoción debe resaltarse 
una sola venta ja, que constituya el 
factor diferencial respecto a los 
productos competidores. 
Resaltar como venta ja algo que es 
obvio, o que ya usan los demas, no 
tendra efecto alguna. Esperemos que 
el sector torne este rumbo, necesario 
para su supervivencia. 
Es cierto que el precio de los 
productos influye en la compra, pero 
menos de lo que suponemos. Dentro 
las cames consumidas mayorita-
riamente, como hemos visto antes, 
hay tres grupos según precio: 
-las baratas, donde el efecto del 
precio es importante, ya que son 
las mas consumidas; 
-en medi o esta la came de canejo; 
-y por encima, las cames mas 
caras, que a pesar de tener pre-
cios mucho mas al tos que la came 
de canejo, son mucho mas con-
sumidas. Ademas son las que "to-
dos" estimamos que consumimos 
en mucha mayor proporción de lo 
que en realidad hacemos. 
Este última dato demuestra la 
prevalencia del factor distintiva so-
bre el efecto precio a la hora de 
decidir la compra de una came. En el 
caso de la came de conejo se debe 
promocionar este concepto de "car-
ne dietética". Todo el Sector, desde 
investigadores, genetistas , nutri-
cionistas, expertos en sanidad y en 
manejo, productores, transforma-
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dores, comerciantes, 
asociaciones relacio-
nadas, basta inclusa 
las Administraciones 
europeas y naciona-
les son quienes de-
ben implicarse en 
esta promoción, ya 
que todos son Im-
prescindibles. 
RECONOCIMIENTO DEL 
VALOR DIETÉTICO 
(en los últimos 10 años y 
en los próximos 5): 
Hay tres valores destacades para 
considerar a la came de canejo como 
verdaderamente dietética: 
1) El ser ésta la carne de maxima 
proporción de proteína sobre 
el nivel calórico. Contiene una 
mínima cantidad de grasa, y 
la poca que hay aún es f:ícil-
mente extraíble de la canal 
(perirrenal). 
Die tas adelgazantes para todas las 
edades, musculantes para deportis-
tas, y estimulantes para infantes, per-
sonas mayores, y para débiles (en 
conjunto es recomendable para todo 
el mundo ... ). 
2) EI presentar su grasa una 
m:íxima proporción de :ícidos 
grasos poliinsaturados y 
monoinsaturados respecto a 
los saturados, en comparación 
con las otras carnes. 
Dietas para reducir riesgos de 
alteraciones cardiovasculares, ade-
cuada para cualquier persona de mas 
de 40 años, especialmente qu ienes 
tengan ni veles alto s de colesterolemia 
y los mas susceptibles a padecer el 
efecto de las p lacas de ateroma en 
arterias de corazón o cerebro (esta 
óptima ratio es mas importante que 
el nivel de colesterol, que asimismo 
la carne de canejo lo contiene 
mínimamente). 
3) El presentar esta carne un mí-
nimo contenido de sodio. La 
proporción de sal (cloruro 
sódico) es muy baja en ella, 
incluso inferior que en muchos 
productos denominados "bajos 
en sal", comercializados como 
"dietéticos", como algun os que-
sos o galletas. 
Dietas para personas con proble-
mas de retención de líquidos, para 
qui enes requi e ran die tas hiposódicas, 
gentes con problemas de corazón y 
con desequilibrios sodio-potasio, etc. 
Las personas tenemos una nece-
sidad de mejora fisica, en aspecto y 
salud, que va "in crescendo", y no 
parece ser una moda pasajera. Estas 
tres características dietéticas seràn 
aún mejor conocidas y valoradas en 
el futura próxirno. 
En un estuclio de mercado de hace 
lO años realizado en la comarca del 
Maresme en la costa catalana, de mas de 
100.000 habitantes, por T. Pàrrega, M. 
Roca y C. Sunyé, ya presentaran algu-
nos datos, que se exponen en la tabla 2. 
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Tabla 2: percepción del valor dietético de la carne de conejo en 
función del nivel económico. 
Valor dietético estimada Alto 
Nivel económico 
Alto 50% 
Medio 44% 
Ba jo 24% 
De los datos llama la atención s u 
fiabi lidad, s i tenemos en cuenta el 
efecto del nivel económico sobre e l 
porcentaj e de gente que no quiere o 
no sabe contestar (dob le % de "no 
sabe/no contesta" en el ni vel econó-
mico bajo respecto al alto); y el 
hecho que entre el estrato económ i-
co alto se perciba la came de conejo 
como saludable. 
La Iógica apunta a que el conoci-
miento del valor d ietético no depen de 
tanto de la economía familiar como 
de la necesidad/voluntad de seguir 
algún tipo de d ieta. Según esta lógica 
es esperable que el conocimiento del 
valor dietético de la came de conejo 
vaya en aumento den tro de la pobla-
ció n, dada la exce lente función 
divu lgativa que se esta realizando res-
pecto al hecho. 
Asi mi smo hay di fe rencias entre 
las respuestas según edad . Aún te-
niendo el recuerdo de estudios fran-
ceses e italianos que daban la imagen 
de que la came de conejo es de tipo 
tradicional y adquirida mas por per-
sonas mayores, este hecho choca 
con nuestros datos. EI nivel de res-
puesta, y de conoc imiento, es supe-
rior entre los mas jóvenes, quienes 
as imismo estan mejor informados 
sobre el nive l de co lestero l. (Aunque 
hay que reco nocer que si bien "fami-
liarmente" valoram os el colesterol por 
sus nive les en sangre, y sabemos 
distinguir entre el bueno y de l malo, 
en realidad lo importante por estar 
Medi o Ba jo No sabe/no contesta 
15% 9% 26% 
9% 11% 36% 
4% 20% 52% 
re lacio nada con los riesgos de 
hipercolesterolemia no es el colesterol 
' 
sino que es el tipo de grasa de la 
carne) . Segú n nues tro parecer, las 
promoc iones actua les, con que tan 
solo mejoren/enfaticen estos valo-
res consegu iran que este conoci-
miento dé alas al estímulo de com-
pra, y que se aumente la demanda 
global de conejos. 
¿QUÉ ES CALIDAD? 
¿CÓMO SE VALORARA 
PASADOS CINCO AÑOS? 
Son muchos los fac tores, algu-
nos discutidos frecuentemente en los 
últimos tre inta años , que afectan a un 
concepto tan manoseado como es la 
valoración de la calidad. EI concepto 
de calidad es de aquellos al que se 
recurre con mucha frecuencia, a pe-
sar de la di ficu ltad de su defin ición 
' 
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pues varía mucho según gUien lo 
valore y qué se va lore. Podemos 
hacer una senci lla prueba: tan solo 
preguntemos a algunos familiares y 
ami gos qué entienden por "calidad en 
una cam e" y veremos la gran di spa-
ridad de op iniones, que iryc luso pue-
den llegar a ser contrapuestas. 
Si se me permite un ejemplo, hace 
años me molestó la insistencia de 
autores franceses e italianos que cla-
sificaban a las canales de conejo se-
gún peso. Las de mas de 1 ,5 Kg eran 
las "de calidad" , sin mas detalles. Me 
quej é públicamente, aunque sin re-
sul tada , y en fechas recientes he 
vuelto a Ieer algo simi lar. Es una 
opinión, a mi punto de vista, total-
mente co ntrar ia a la "ca lid ad 
constatable". 
Otro caso lo viví hac ia 1978, 
cuando técnicos franceses y organi -
zaciones quisieron recomendar a los 
demas paí ses europeos que presenta-
bamos las canal es tal cual se hace hoy 
día, para que siguiéramos con "su" 
presentación de canal es con "manchons" 
(manteniendo patas y manos con la 
pi el ypelo), porsu imagen "de corral" , 
hasta que debieron seguir las normas 
higiénicas de la UE. 
La promoción que han ven i do rea-
lizando de la came de conejo, hacia la 
imagen tradicional "campagnard", de 
cazuela y salsas espe-
ciadas, no ha dado s u 
fruto. Sólo hay que 
ver el continuo des-
censo de l consumo 
de con e jo en Franci a. 
Creo fue un error que 
no se merecen , ya 
que han sabido crear 
escuela en tecnolo-
gía, y disponen de 
otros aspectos que 
merecen alabanza e 
inclusa ser copiados. 
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EL PESO AL SACRIFICIO 
En la tabla 3 se exponen datos de 
varios autores (Parigi -Bini , Xicatto , 
Cinetto, y Dalle-Zotte) que se resu-
men para comparar las característi-
cas de los dos pesos vivos a l sacri-
fic io, e l fra ncés de 2,5 kg y e l espa-
ñol de 2 kg. 
Comparando los amílisis se ob-
serva la ausencia de ventaja c lara 
entre los pesos, no hay ningún 
pan:ímetro que destaque especialmen-
te. En unos panímetros es ligera-
mente mejor un peso que el otro, y 
en otros a l revés. Pero no puede 
afi narse mas. 
Só lo a ni vel personal puede apun-
tarse que en pesos superiores la can-
tidad de grasa es ligeramente supe-
rior, y el porcentaje de acidos grasos 
poliinsaturados en ligeramente infe-
rior, hechos que pueden ir en contTa 
del mensaje de "carne dietética" . 
Só lo me queda recordar lo que ya 
decía en esta misma publicación en 
febrero de 2002: E l españo l es un 
mercado que ha mantenido e l peso a l 
sacrificio sin cambios por mas de 30 
años , en los 2 kg de peso v ivo y uno s 
1,1 50 Kg de peso cana l li s ta para 
coci nar. Este parametro que parece 
Tabla 3: características de la canal en función del peso al 
sacrificio. 
Peso vivo 2,0 kg 2,5kg 
Rendimiento de la canal 58,8% 59,7% 
Pérdidas 
por sangre 2,3% 2,4% 
por tripas 20,4% 17,6% 
por piel y patas 17,7% 19,2% 
por otros 0,8% 1,1% 
Total es 41 ,2% 40,3% 
Composición de 
la carne 
Agua 73 ,9% 73 ,6% 
Proteïna 22 ,0% 21 ,8% 
Gras a 2,8% 3,4% 
Acidos grasos 
poliinsaturados 27,1% de la grasa 25 ,2% de la grasa 
Hierro 1,34 mg/100 g de carne 1 ,22 mg/1 00 g de carn e 
Calcio 6,30 mg/100 g de carne 5,90 mg/1 00 g de carn e 
tan inamovib le po-
drí a cambiar si e l 
consumidor lo exi -
g iera. Incluso po-
dríamos intentar 
modificarlo, si ello 
supus tera mayores 
beneficios econó-
mi cos o de ca l idad. 
E n e l mercado 
español, con el peso 
de una canal actual , 
un co nejo sirve 
para una comida. 
Con la aparición de las presentacio-
nes a lternativas esta ventaja desapa-
rece. Según lo expuesto en la tabla 3, 
parece que no ex isten ventajas en lo 
que a ca lidad se refiere por sacrificar 
aw1 peso o a otro. E n cuanto a bene-
ficios para e l productor, es mejor 
segu ir con el peso vivo de 2 kg, según 
todos mis estud ios a lo largo de 30 
años. Con pesos mayores podría ha-
ber algo mas de beneficio para e l 
matadero, aunque insignificante. 
Todas las opiniones conviene sus-
tentarlas con datos. Se dijo, simplis-
tamente, que al vender a mayor peso 
nos pagarían mas. Pero no se puede 
o l vi dar que a mayores pesos también 
tenemos mayores costes de produc-
ción, así que los beneficios de l pro-
ductor no aumentan: 
1) La capacidad de las jaulas de 
engorde se define en base a l total 
de Kg de conejo en e l momento 
que a lcanzan e l peso de sacrificio. 
Según la WRSA antes eran 44 Kg 
de peso vivo por m2• Hoy ya han 
bajado a 40, y con las nuevas 
tendencias de bienestar anima l es 
posi ble que aún se siga reducien-
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do. Para alcanzar los 40 Kg se 
requieren 20 conejos de 2 Kg, o 
bien 16 si pesan 2,5. Por tanto 
para conejos de mayor peso se 
precisa un 25% mas de espacio de 
jaulas de cebo. 
2) Para alcanzar el peso mayor 
(+ 500 g) se requieren unos 13 
días mas. Tiempo que representa, 
sobre los 32 días estimades como 
tiempo de engorde del peso a 2 
Kg, un aumento del 40%. 
El 25% de mas en espacio reque-
rida, combinada con el 40% mas de 
tiempo representa que , en pesos ma-
yores, para los mismos conejos, se 
requerida un 75 % mas jaulas de 
cebo (1,25 x 1,40 = 1,75), es decir, 
¡casi doblar el número de jau las! 
Como en muchos casos no existe 
la posibilidad de ampliación de las 
naves , significa que se precisaría re-
ducir el número de conejas y por lo 
tanto la producción. 
En los di feren tes estudi os realiza-
dos, el balance positivo siempre es a 
favor de los pesos españoles. A peso 
mayor bay una infrautilización de las 
jaulas en la primera fase del engorde. 
En la tabla 4 se ex pon e un ejemplo al 
respecto. 
Produciendo los mismos gaza-
pes por coneja, aunque vendidos a 
un 25 % mayor peso, se producen 
menos kg, ya que bay un 35% menos 
de conejas en las mjsmas jau las. Un 
incremento del 25% de peso al sacri-
ficio no compensa el menor número 
de madres de un 29%. Hay, por tan to, 
una pérdida del 4 %. 
3) Ademas, todos los animales en 
crecimiento aumentan su peso pro-
porcionalmente mas en la primera 
fase de engorde, en la que . ademas 
presentan mejores conversiones del 
pienso. Por tan to, la fase de 2 a 2,5 kg 
es mas cara de producir, dentro del 
periodo de engorde. 
También en esta segunda fase el 
animal tiende a acumu lar mas grasa 
y con menor proporción de acidos 
gra sos mono y poliinsaturados. Como 
decíamos, esto supone una ligera 
pérdida del factor promociona) de 
"came dietética". 
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Por los avances en genética se 
ini aumentando la precocidad y el 
ni vel de madurez, así como la longe-
vidad reproductiva , con la conse-
cuente reducción del coste de los 
gazapos. Sin embargo, estas mejo-
ras no se espera sean suficientes 
para compensar la reducción de 
productividad que supone trabajar a 
2,5 kg de PV al sacrificio. 
RESUM EN: 
COMERCIALIZACIÓN 
Tabla 4: ejemplo comparativo del efecto de aumento del peso 
al sacrificio sobre el dimensionado de una granja comercial 
(a mismo número de jaulas totales, y de gazapos vendidos por 
coneja) 
Peso vivo al sacrificio 2 kg 2,5 kg 
N° jaulas de maternidad 2.000 1.482 
N° jaulas gestantes/recría* 600 444 
N° jaulas de cebo 1.400 2.074 
Jaulas de cebo sobre jaulas madre 80% 140% 
Total de jaulas 4 .000 4.000 
* Dimensionada a un 30 % de jaulas madre. 
I ) Para lanzar auguri os liables eonvendría eonociéramos meJor la situación del mereado actual (censos, 
producciones, consumos, tendcncias del consumidor ... ). 
2) ¡:¡consumo mcdio tk collL'jo pm l:unilia cspaliola es dc s('1lo UNO cada DOS mescs . Así que sc !rata dc uno 
tk csos productos dc "l~ajo llúhito dc ( 'ompra". por lo qul' su compra no suck dccidirsc en casa si no en el punto 
dc \ 'Cilta, con el conslTUcntc cic\ ado ricsg.o dc sustitucioncs. 
3) La compctcncia directa del conejo son las demús carnes. En esta situación convienc ubicar al conejo den tro 
del grupo dc carnes caras o dc "alta gama" . 
4) Parccc quc clmcjor "disting.o" a promocionar. por lo ya rcali;ado) pcrcihido. es el dc "carnc dictética". 
5) Para con seguir dinamizar el sector, serú obligado un trabajo en común, dc toclos los tigurantes por un mismo 
objctivo y en mejora constantc. 
ú) La toma dc dccisioncs y la dclinici(.lfl dc los critcrios dc calidad dchc hasarsc en hcchos mcsurahks y 
contrastados. dcbcmos descartar idcas prcconccbidas y opinionL'S no basadas L'n datos . Así. el pcso dc sacrilicin 
mús idúnco, tant o por costes como por c~ll idad. es por ci nwmcnto el dc 2 kg. dc peso \iv o. 
El futuro a dnro aïios rreo es positho. siempre que no olvidt·mos las ll'rdones 
dd pasado y enraremos los re tos ron posit Í\ ismo. 
